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La svolta strategica 
della coop Piceno 

Ne parla il direttore Pietro Jacubino. Un fatturato di 55 miliardi 

E stato un cammino non 
sempre facile quello che ha 
portato la Cooperativa Co­
nad «Piceno» con sede a Mo­
resco ad un livello di credibi­
lità sociale e di organizzazio­
ne che si esprime quest'anno 
con un fatturato, previsto 
sulla base del risultati di 
questi mesi, di 55 miliardi, 2 
più di quel che era stato pro­
grammato. 

Un cammino e soprattutto 
un risultato che pochi avreb­
bero potuto prevedere quan­
do nacque nel 1972 a Porto 
San Giorgio col nome di 
«Ariete», una struttura sem­
plice, tanta passione, ma an­
che tanto spirito pionieristi­
co. E nemmeno nel 1977 
quando l'«Arlete» si fuse con 
il «Gasbt di San Benedetto e 
con 11 «Grap» di Ascoli Piceno 
vi erano molti disposti a 
scommettere che nel giro di 
pochi anni si potessero rag­
giungere simili risultati. 
Perché quella fusione mise 
insieme una serie di struttu­
re, ma anche tanti problemi. 
Ogni gruppo infatti aveva 
portato con sé dissesti, insuf­
ficienze, filosofie diverse. 

Il «Piceno» ereditò dal suol 
tre predecessori un grande 
magazzino di 4 mila metri 
quadrati che Impose un mu­
tamento sostanziale di Im­
postazione. Occorse cioè pas­
sare da una gestione perso­
nalistica e familiare ad una 
più manageriale, accentuata 
anche dall'impianto di un 
primo centro elettronico. 
Entrarono nel gruppo nuovi 
uomini con visioni e capaci­
tà professionali molto più 
ampie. La crisi di credibilità I 

poco a poco venne superata, 
la scommessa vinta e negli 
anni tra il 1980 ed 11 1984 vi 
fu il recupero ed il rilancio 
fino al lusinghieri risultati di 
quest'anno. 

Si arrivò Insomma ad una 
svolta strategica nella vita di 
questa cooperativa che si oc­
cupa quasi esclusivamente 
dell'acquisto e della vendita 
al negozi soci. La Cooperati­
va Conad «Piceno» oggi è 
presente nella Valle del 
Chlentl (Macerata sud), nel 
Molise (Campobasso, Boia-
nò, Termoli), e bell'Abruzzo 
(L'Aquila e Termoli). Il ma­
gazzino è ora di 9 mila metri 
quadrati, mille del quali de­
stinati ad uffici. I soci sono 
ormai 435, i primi 200 del 
quali fanno 11 91% del fattu­
rato e gli altri sono bar, cam­
ping ed enti vari che lavora­
no nel settore del turismo. 

Parlando a «Comma», 
mensile del commercio asso­
ciato, 11 direttore del gruppo 
«Piceno» Pietro Jacubino af­
ferma che II nuovo magazzi­
no e la struttura che si e data 
la cooperativa Conad dopo la 
svolta strategica «ci hanno 
permesso innanzitutto di ge­
stire in modo diverso il rap­
porto con 11 socio. Prima si 
operava in transfer order, 
che porta fatturato, ma ap­
pesantisce il punto di vendi­
ta come stoccaggio, non con­
sente la rotazione». Il nuovo 
metodo Invece, dice Jacubi­
no, «ha cambiato il rapporto 
che è diventato ora azienda 
produttrice/Cooperativa-
centro di distribuzio­
ne/punto di vendita». Cosi 
non esistono più 1 rappresen-
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tanti delle singole aziende 
produttrici che vanno nel 
negozi per vendere 1 loro pro­
dotti, ma solo quelli della 
«Piceno». 

Questo cambio ha portato 
all'Inizio qualche disorienta­
mento nel punti di vendita. 
«Sì — dice Jacubino — all'I­
nizio c'è stato un comprensi­
bile sbigottimento perché 
per il socio il legame con il 
fornitore era il contatto col 
mondo della produzione. Ma 
ora che si è Invece stabilito 
un cordone ombelicale con 
la cooperativa, il socio ha ca­
pito che adesso non perde 
tempo con 1 fornitori, la mer­
ce ruota in modo diverso, 
l'assortimento è quello vin­
cente perché è stato pensato 
da tecnici e non improvvisa­
te». 

A questo punto una delle 
carte più Importanti da gio­
care è quella dell'assorti­
mento che viene studiato e 
deciso dal direttore commer­
ciale Emidio Sita. Le nuove 
tecnologie sono entrate mas­
sicciamente nella cooperati­
va. «Abbiamo avviato il cen­
tro elettronico nuovo — dice 
Jacubino alla rivista "Com­
ma" — che ci permette di ge­
stire il tutto: sistema Ibm 36 
che ci consente la conduzio­
ne del magazzino program­
mando le rotazioni e la rac­
colta degli ordini con termi­
nale portatile. I nostri pro-
moters ci trasmettono diret­
tamente gli ordini col termi­
nale. Anche i nostri super­
mercati più grossi hanno in 
dotazione un terminale che 
permette loro di segnalare 
immediatamente il fabbiso­
gno e quindi di avere le mer­
ci richieste in tempi molto ri­
stretti». 

Ma come si organizza la 
vita e lo sviluppo della coo­
perativa? «Il compito di pro­
grammare — dice il diretto­
r e — è dell'ufficio sviluppo, 
che dà al punto di vendita 
anche un servizio di tipo 
consulenziale procurando le 
licenze, i contatti con gli enti 
pubblici, i soldi, creando 
quindi le opportunità. Quin­
di il progetto passa all'uffi­
cio tecnico per la progetta­
zione in collaborazione con 
l'ufficio marketing e l'ufficio 
vendite che materialmente 
si recano al punto di vendita 
e stabiliscono quali sono i 
prodotti da inserire. Il locale 
viene preso da noi nudo e 
crudo e restituito pieno di 
prodotti». 

Naturalmente il socio de­
ve accettare certe condizioni. 
•Firma con la cooperativa 
un patto sociale che lo obbli­

ga per un periodo che varia 
da 2 a 7 anni all'acquisto 
esclusivo dalla cooperativa, 
al rispetto del prezzi imposti 
e ad altri obblighi in virtù dei 
quali la cooperativa dà i ser­
vizi che ripagano 11 socio», 
spiega Jacubino. 

I servizi sono diversi. «Ab­
biamo Istituito 11 Piceno Ser­
vice che dà 11 servizio conta-
bile-ammlnlstratlvo-flscale. 
Si tratta di un servizio che è 
obbligatorio per quei punti 
di vendita di cui la coopera­
tiva è socia, facoltativo per 
gli altri» dice ancora il diret­
tore. 

I progetti di ampliamento 
e di sviluppo della «Piceno» 
sono ambiziosi, in linea con i 
successi di questi anni. «Per 
il 1985 abbiamo in progetto 
la nuova apertura di 5 mila 
metri quadrati con un giro 
d'affari di 35 miliardi». La 
cooperativa non gestisce an­
cora carni ed ortofrutta. Ma 
Jacubino è ottimista. «Parti­
remo col progetto carni nel 
secondo semestre dell'86 col 
servizio Carni del CONAD e 
per l'ortofrutta con l'aggan­
cio a strutture operanti sul 
territorio». 

La direzione di espansione 
della «Piceno» è soprattutto 
verso il SUd, dopo i successi 
avuti nella zona di Campo­
basso. Ma già ora ci sono al­
l'orizzonte due importanti 
fusioni con 11 Cad di Fano e 11 
Camo di Osimo che dovreb­
bero essere definite entro 
quest'anno. 

«Stiamo anche studiando 
— dice Jacubino — la costi­
tuzione di una società di di­
stribuzione dei prodotti sur­
gelati che dovrebbe iniziare 
nei primi mesi del prossimo 
anno». Un'attenzione impor­
tante viene prestata alla for­
mazione del personale, so­
prattutto dei giovani. «Se­
guiamo molto la formazione 
dei giovani — spiega 11 diret­
tore del "Piceno" — sia figli 
dei soci che non, che vengo­
no avviati ai supermercati 
dopo aver girato nei vari 
punti di vendita; perché si 
rendano conto di tutte le 
problematiche della coope­
rativa. Sono sempre seguiti 
dal marketing». 

Dunque quella della «Pice­
no» è un'esperienza positiva, 
fatta di coraggio, di pro­
grammazione, di attenzione 
al futuro. In termini di fattu­
rato questi risultati concreti 
sono stati eccellenti negli ul­
timi anni: 25 miliardi e 800 
milioni nel 1983, 34 miliardi 
449 milioni l'anno scorso, 55 
quest'anno. Sono la prova di 
una crescita di organizzazio­
ne e di fiducia notevole. 
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Un'offerta dì qualità e servìzio 
dalla cooperazione agrìcola 

«Un cuore forte nell'agroindustria», questo il motto delPAICA 

«Un cuore forte nell'a­
groindustria» è 11 motto che 
Alca — Alleanza Italiana 
Cooperative Agricole — si è 
data. A buona ragione. Ci 
troviamo infatti di fronte ad 
un consorzio operante in un 
sistema agroindustriale in­
tegrato di cui fanno parte 
mille cooperative e loro con­
sorzi con 300 mila soci, pre­
senti In tutto il Paese, che 
producono, lavorano e tra­
sformano prodotti agrlcolo-
allmentari e sviluppano atti­
vità di servizio. Il giro d'affa­
ri di Alca nel 1984 è stato di 
1.027 miliardi, mentre si pre­
vede che quest'anno supere­
rà 11.150. 

Alca acquista e vende, at­
traverso canali propri, l pro­
dotti per l'agricoltura (ferti­
lizzanti, antiparassitari, ce­
reali, mangimi, sementi, 
macchine, carburanti, be­
stiame vivo, ecc.) che valo­
rizza col marchio Agricoop; 
d'altra parte organizza l'of­
ferta e sviluppa l'attività di 
vendita del prodotti alimen­
tari (olio d'oliva, vino, carni 
fresche, salumi, conserve ve­
getali, latte e derivati, polla­
me e conigli, pasta, farina, 
ortofrutta fresca), a loro vol­
ta valorizzati dal rassicuran­
te marchio di gruppo «Foglia 
e Sole». Questi prodotti sono 
presenti In particolar modo 
nella grande distribuzione 
italiana ed estera, tra cui la 
diffusissima rete Conad, il 
consorzio nazionale dei det­
taglianti. Nel totale degli ac­
quisti Conad del 1984, la quo­
ta di Incidenza media per 
comparti omogenei delle 
vendite Alca è stata del 21,9 
per cento, pari a 96 miliardi. 

Come procedono i rappor­
ti tra le due importanti real­
tà cooperative? Ne abbiamo 
parlato col vicepresidente 
dell'Alca, Effrem Paterllnl. 
- ^Premesso che essi si sono 
sviluppati nel tempo sulla 

AICA — Alleanza Italiana Cooperative Agricole — nata nel 1947 
è oggi il maggior consorzio operante nell'ambito della coopera­
zione agroindustriale. 
Vi operano 186 tecnici, impiegati, dirigenti. 
AICA acquista e distribuisce, ad oltre 1.000 cooperative in tutta 
Italia, una gamma completa di prodotti per l'agricoltura e con­
centra la vendita delle produzioni agroalimenfarì, privilegian­
do il rapporto con le grandi centrali distributive italiane ed 
estere. 
AICA sviluppa inoltre attività finanziaria come prestiti e garan­
zie fideiussorie ai soci, raccolta e impiego dei depositi, garanzie 
in titoli e valuta estera. 
Numerose sono le società controllate in campo industriale, fi­
nanziario e commerciale. 
Il suo giro d'affari 1984 è stato pari a 1.027 miliardi; oltre 1.150 
sono previsti per il 1985. 

base di relazioni Integrate 
fra cooperatone agricola e 
dei dettaglianti — dice Pa-
terllni — dobbiamo chiarire 
ora che si pongono nuovi 
problemi, dovuti alle modifi­
che intervenute negli ultimi 
anni nell'orientamento dèi 
consumi e nel concetto mo­
derno di difesa della salute, 
sempre più legata ad una aii-
mentazlone sana, equilibra­
ta, che premia prodotti sicu­
ramente • genuini. . Ecco, 

quindi, che anche 1 rapporti 
di cui si diceva abbisognano 
di un adeguamento*. 

È un concetto che merita 
di essere ulteriormente pre­
cisato e Paterllnl così ag­
giunge: «Siamo tutti cresciu­
ti, la cooperazione è cresciu­
ta e non dedica solo la sua 
attenzione agli aspetti pro­
duttivi dell'agricoltura, ben­
sì al modi stessi di ottenere 11 
prodotto, di trasformarlo e 
di conservarlo. L'obiettivo 

delle cooperative agricole, 
naturalmente legato alla di­
fesa del reddito del produtto­
ri associati, è quello di invia­
re al consumatore finale 
prodotti ad un prezzo inte­
ressante e nello stesso tempo 
di sicura qualità. Non vedia­
mo estraneo, a questo propo­
sito, il tipo di servizio che si 
deve prestare alla distribu­
zione». 

Il vicepresidente dell'Alca 
si riferisce al modo di pre­
sentare i singolo prodotti 
cooperativi, che debbono 
sempre meglio essere rico­
nosciuti Immediatamente 
dalla forma delle confezioni 
e dalla completezza informa­
tiva delle etichette, nonché 
dal marchi che ne garanti­
scono la genuinità, la quali­
tà, la composizione. 

*Noi abbiamo interesse — 
sottolinea Paterlini — a di­
fendere l prodotti genuini e 
di qualità che acquisiamo 
dalla fonte e di cui diamo ga­
ranzia attraverso i marchi 
nostri, in accordo con la coo­
perazione di distribuzione 
associata. Valga per tutti l'e­
semplo del grosso sforzo che 
le cooperative agricole, per 
prime in Italia, hanno fatto e 
che continuano a compiere, 
in difesa dell'olio di oliva 
extravergine, attraverso il 
consorzio nazionale di setto­
re Cios (marchio Oliveta). 
Afa non solo. Operiamo In­
fatti per la valorizzazione de­
gli avicunlcoll di produzione 
italiana (conigli, polli, uova) 
e slamo impegnati attual­
mente a promuovere 11 mar­
chio Arco. Un rilevante Im­
pegno riguarda inoltre i pro­
grammi per portare a com­
pimento entro 11 più breve 
tempo possibile l'evldenzla-
zlone di carni fresche bovine 
e suine provenienti da alle­
vamenti del nostro Paese e 
con una certificazione che 
attesti 11 non uso di alimenti 
nocivi per 11 bestiame e per 

l'uomo e dì estrogeni, ovve­
rosia ormoni. I certificati 
verranno redatti, previa ana­
lisi e mediante una moderna 
strumentazione, dal Conazo, 
Il nostro consorzio di 
settore: 

Sono notizie, queste, che 
rallegreranno 11 consumato­
re. ^Pensiamo che attraverso 
tali forme di Intervento — 
soggiunge Paterllnl — 1 pro­
dotti da noi offerti alle coo­
perative fra dettaglianti as­
sociate al Conad vengano a 
rappresentare non solo una 
giusta proposta commercia­
le, ma un tipo di servizio che 
permetta al singoli detta­
glianti di garantire al loro 
clienti qualità, senza ombre 
quindi. È lo stesso tipo di ser­
vizio che proponiamo al 
Coop Italia. Voglio qui co­
gliere l'occasione per riaffer­
mare che Alca, l consorzi na­
zionali di settore e le grandi 
aziende del nostro gruppo, 
sono disponibili per ricerca­
re e trovare punti di Incontro 
anche per quanto riguarda 
la produzione per conto in 
marchio commerciale, te­
nendo fermo, ad ogni modo, 
Il buon profilo merceologico 
e qualitativo*. 

Quali sono le valutazioni 
dell'Alca in materia di prez­
zi? Secondo Paterlini la fase 
delle corse pazze dovrebbe 
ormai essere all'esaurimen­
to; dovrebbe succederle 
un'altra di sostanziale stabi­
lità. 'Allora — egli afferma 
— non solo pensiamo che si 
debba lavorare per consoli­
dare ti rapporto complessivo 
tra Alca e Conad, ma che oc­
corra programmare meglio, 
nel tempo, le quantità che la 
rete commerciale richiede e 
che la cooperazione agricola 
può mettere a disposizione». 
Anche questo può contribui­
re a imprimere al prezzi una 
misura giusta. , 

" -;" Remigio Barbieri 
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LA ROMAGNA 
SBIANCA. 
Nasce nel Lambro a nord d i . ° O 

Milano, poi attraversa una delle Q ° 
città più inquinate del mô ndo e O 
si getta nel Po, unendosi a quelle O Q 
dei mille altri affluenti. O £\ 

Poi, nelle acque del grande o o 
padre, raggiunge il mare e lì, ° 0 
finalmente, riposa. Se la Romagna 
non è bianca (questo vale per o 
tutti i litorali mediterranei, pur­

ché lava a basse, medie, ed alte 
O temperature e che non contiene 

fosfati. Si chiama Le Chat Lavatri­
ce, nasce, ca va sans dire, in 

Francia e ricorda un pò, nella sua 
base naturale, quel sapone (di 

Marsiglia appunto) a cui le nostre 
sagge nonne affidavano le sorti 
Q dei loro bianchissimi bucati. 

.- ,,-_. Q Bucato perfetto con Le Chat 
troppo) è solo perché lei, la schiu- o O Lavatrice, ma soprattutto bucato 
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ma, raggiunto il mare, è ormai u Q 
diventata invisibile. Ma i veleni, C^O 
nell'acqua, rimangono. 0 

Tra essi i fosfati dei nostri 
scarichi e quelli dei nostri detersivi 
che alimentano alghe e microor­
ganismi, la cui crescita abnorme 
sottrae ossigeno alle acque, ucci­
dendole. Niente da fare allora 
per le più belle spiaggie del mondo? 

Oppure, rinunciare per sem- f\ 
pre al "superbianchissimo"? ^ - ' 
Nessuno di noi potrebbe proba­
bilmente più rinunciare al livello 
di "pulizia* a cui siamo abituati, 
ma ora è possibile rispettare 
l'ambiente senza fare rinuncie. 

Perché ora, ecco la novità, ^ 
c'è un detersivo che lava benissimo. O 

Do 

senza fosfati. Che sia la tanto at­
tesa soluzione per tornare a fare 
il bagno in mare e non più solo 
Q nella piscina dell'albergo? 

Boh. Per lo meno vale la pe­
na di provare. E di fare uno sfor­
zo in più per trovare il fustino di 

o ^Le Chat Lavatrice. Visto che questo 
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prodotto non si trova in tutti i 
negozi. Ma un bucato perfetto e 
un mare pulito valgon bene due 

passi in più. O no? Le Chat 
Lavatrice. Il primo detersivo senza 

fosfati. Per un bucato morbido e 
pulito, contro l'inquinamento. 
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